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《钢铁侠》⾥托尼史塔克只需唤⼀声给我⼀杯咖啡，智能系统就会⾃动制作⼀杯美味的咖啡送到⾯前，家居⽣活智能化可不只
是⽤来耍酷的。随着各项产品和技术的成熟，⼀键控制、远程控制、⼈体感应、⾃动开启等经常在电影场景在⽇常⽣活中已经
能够实现。

本次问卷涉及：智能家居选择意向、智能产品使⽤频率、智能家居最需要实现的功能、智能家居的消费⽀出等⽅⾯。结果显
⽰：消费者希望通过智能家居产品提升⽣活质量，但落实到产品使⽤上仍属于初级阶段，智能家居产品的使⽤频率较低。消费
者对远程遥控的需求最鲜明。

据调查，仅有三分之⼀的消费者购买过智能家居产品，⼤部分仍保持观望。并且在购买过的智能家居产品中，智能家电和智能
硬件类产品均占四成，成为销售主⼒。智能家居之所以在中国更难推⼴，是由于⽣活习惯的原因，⼤部分消费者还没有接触过
智能家居产品。相关数据显⽰，⽬前欧美国家智能家居渗透率超过35%，⽇韩超过25%，⽽中国未达5%。

那么市场上已售的智能家居产品是否能满⾜消费者对智能⽣活的需求呢?45.57%的消费者表⽰能基本满⾜，37.13%的消费者
表⽰能很好满⾜。⼀⽅⾯产品经理们可以松⼝⽓了，⾄少在功能的研发上，智能的⼤⽅向是对的。但另⼀⽅⾯也不排除，⽬前
产品的智能化还处于初级阶段，随着消费者对智能要求的提升，智能产品的功能将往⼈性化设计继续开发。

在如何控制智能家居产品的选项中，毫⽆疑问，⼿机APP成为绝对主流。智能⼿机虽然⽅便，但是太过依赖也会让智能控制
陷⼊尴尬的境地。智能⼿机到底能承载多少个应⽤呢?万⼀智能⼿机没电了或者坏了，没有APP，那些智能家居产品还能依旧
智能吗?

智能家居产品智能家居离不开，连接、传输和控制。市场内的智能路由器产品也层出不穷，已有29.64%的消费者使⽤了智能
路由器来控制智能家居产品，成为智能家居的控制中⼼。

智能家居市场的推进要横跨软硬件，要有很好的产业链整合能⼒，从上游的零组件，软件平台到终端产品，垂直APP的开发
运营以及销售分发等，绝不是单靠硬件制造、软件开发或者营销操作某⼀⽅⾯的能⼒就可以实现的。

虽然追求时尚，尝试新鲜事物也是消费者选购智能家居产品的理由之⼀，但消费者使⽤智能产品最⼤的理由是从解决现实所需
出发，希望能切实改善⽣活质量。毕竟智能产品买回家不能只是当当玩具和摆设。

在智能家居产品的选择倾向上，接近半数的消费者更倾向于选择互联⽹企业推出的智能产品。其次才是传统制造商推出的智能
产品。互联⽹公司擅长⼤数据分析和云端技术，有完善的线上服务和电商渠道，丰富的内容资源等优势，易于在线上做出爆
品。传统⼚商中的先⾏者则加速智能化的转型，尤其是智能家电产品主动积极地参与市场，利⽤⾃⾝巨⼤的品牌影响⼒，强势
的渠道资源，以推⾏⾃⼰的标准和平台，与多⽅参与者合作的⽅式，形成以⾃⼰为中⼼的⽣态。可见在智能家居领域，新⽼企
业互相博弈。

智能产品买回家之后，消费者到底有没有真正使⽤呢?调查数据并不乐观，近三成消费者选择了偶尔使⽤，各有22%的消费者
选择了每天⼀次和每天多次。⽽每周⼀次和每周多次均在百分之⼗⼏。虽然智能产品品类丰富，使⽤频次各不相同，但是整体
来说是频次不⾼。

那么在家⾥，消费者更希望在哪⼀空间实现智能化呢?数据显⽰，客厅以34.6%的⾼占⽐遥遥领先，⼏乎⽐占据第⼆梯队的厨
房与卧室翻了⼀倍。⼏乎有14%的消费者希望能实现全屋智能。从数据中不难发现，客厅和厨房是家庭中家⽤电器最多的地
⽅，也是消费者在室内活动最频繁的地⽅。

对于智能化的全屋升级，消费者也显⽰了⼀贯的理性。49%的⼈不会盲⽬升级。可见，离全屋智能，⾏业还有很长⼀段路要
⾛。不仅仅是产品线的完整，更重要的是消费者⽣活习惯的养成。

就现阶段⽽⾔，远程控制成为消费者最需要智能家居产品实现的功能。但我们也不能忽视智能家居产品在⾃主学习和互联社
区、互联⼯⼚领域的潜⼒。Nest的出现指明了⼀个新的⽅向，智能家居的涵义已经超越⾃动化，体现在家居产品可以通过对
置⾝环境的感知作相应的⾃控调整，减少⼈⼯操作和进⾏优化决策的过程。未来智能家居产品还会深度融合⼤数据及⼈⼯智能
技术，形成万物互联的状态，所有应⽤场景都可以⽆缝接合。

在智能家居产品中，智能照明可以说是⼊门级的产品。不少消费者选购了智能灯泡来代替传统灯具。因此落到⼀个⾮常具体的
问题，你家有多少灯/灯泡? 超过75%的消费者家中的灯或灯泡数量在5-30个，30个以上的超过22%。作为智能控制的末端，
开发者应在控制数量的上限和连接协议上做好准备，为最终的集成控制打基础。

相信随着巨头加速布局，市场参与者的不断增加，智能家居产品的渗透放量会不断加速，消费者对智能化的认知也会不断提
⾼，更愿意接受和使⽤智能家居产品。

采⽤物联⽹技术的便携式健⾝产品商务模式研究



摘 要：随着智能⼿机的普及，基于物联⽹技术的便携式健⾝系统市场逐渐在健⾝⾏业孕育起来。区别于传统健⾝产品，便携
式健⾝产品针对都市⼈群的⽣活特点，同时结合智能操作技术与⽹络技术，就可以将⼿机变成⼀个寓教于乐的物联⽹传感器，
然后通过特定的场景设置来收集携带者⾝体指标数据，提供健⾝建议。⾯对新产品带来的市场机遇，采⽤何种商务模式是影响
未来健⾝市场⾛势的关键因素。针对这⼀问题，并依托产品特点进⾏了商务模式的研究。
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0 引 ⾔

基于物联⽹技术的便携式健⾝产品是健⾝⾏业出现的⼀种新型的产品，其依托⽹络技术、传感器技术和⼈⼯智能技术和智能⼿
机将健⾝变成随时随地进⾏的活动，深受⼴⼤都市上班族的喜爱。随着计算机和⽹络技术的发展，便携式健⾝产品的属性也越
来越丰富，除了娱乐因素外，⾝体健康指标收集的功能也在逐步加⼊，例如⾎压、脉搏、⼼跳等。与之辅助的⼀些计算公式也
通过⼿机程序的⽅式显⽰给⽤户，让⽤户了解个⼈的⾝体状况，并且⼀些基于物联⽹的医疗健康设计也加⼊其中，为⽤户提供
远程医疗服务和建⽴⾝体健康档案。

针对便携式健⾝产品的发展趋势，合理利⽤其技术特点开发新的商务模式是本⽂研究⽬的。商务模式研究将主要参考现有的电
⼦商务模式、物流系统设计、移动智能系统和⽀付平台这⼏个⽅⾯来探索产品的盈利途径。通过设计新型的产品模式建⽴以医
疗服务、传感器销售为主的合理营销流程，拓展健⾝产业市场。

1 物联⽹便携式健⾝产品的系统⼯作原理

基于物联⽹的便携式健⾝产品包括终端设备和服务器端两部分。

1.1 终端设备

终端设备主要以智能⼿机作为设备主体，通过操作系统与外部传感器相连，允许外部传感器将获得的⾝体健康数据传⼊⼿机。
在⼿机操作系统中，客户端软件应⽤程序（例如跑步机程序、跳跃统计程序、⼼跳记数程序等）为⽤户提供相应操作界⾯及服
务器数据传输功能。传输⽅式将主要依托3G⽹络实现，同时提供定位服务。

1.2 服务器端

服务器端硬件系统由服务器集群组成，采⽤硬件虚拟化系统作为底层平台对服务器资源和操作系统进⾏统⼀管理；建⽴软件联
合资源整合管理平台（URP），采⽤分布式系统设计，承接多个第三⽅应⽤软件系统集成的任务，保证客户端⽤户通过客户
端登录获得ID号来进⼊平台操作，因此URP平台能够掌握所有⽤户的使⽤信息。同时，通过分配权限实现⽤户分级，包括医
疗服务权限、⽤户使⽤权限、系统管理员权限、系统维护⼈员权限等，例如，将医护系统与客户系统整合，只允许制定医疗服
务获知⽤户信息。数据处理和存储分别采⽤HPC并⾏计算集群技术和分布式存储技术来实现，从⽽保证系统资源的可扩展性
和适应性。

物联⽹便携式健⾝产品系统依托终端/服务器端模式实现⼯作流程。客户端应⽤程序负责收集、整理⼈体传感器探测信息，实
现数据汇总传递到服务器端，然后在服务器端对收集数据进⾏计算处理，将结果在Internet上提供给专业医护⼈员或健⾝教
练，由他们通过URP平台将指导建议传送给终端⽤户，从⽽使得⽤户在利⽤智能⼿机进⾏健⾝的同时，还能够获得专业⼈⼠
的点对点服务。

1.3 系统原理

图1便携式物联⽹健⾝系统图

图1所⽰是便携式物联⽹健⾝系统原理⽰意图。其中，智能⼿机作为健⾝终端核⼼部件，主要包含⽣命体征传感器、IO中间件
程序、客户端应⽤程序、3G⽹络通信模块和智能⼿机系统。利⽤这些功能完成数据收集和传输⼯作，然后通过公共3G⽹络发
送到服务器端，由服务器端对数据进⾏处理和调⽤。服务器端是由多台服务器构成的集群，采⽤云计算虚拟化技术将操作系统
置于硬件虚拟化层之上，⽤HPC并⾏计算集群来处理数据，⽤分布式数据存储集群保存数据，并允许系统管理员和远程健⾝
服务提供商依据权限在URP资源整合管理平台上操作。

2 物联⽹健⾝产品市场分析

随着中国经济的腾飞，⼈民物质⽣活得到了质的改善，在紧张的⽣活⼯作之余对⾝体健康的需求也越发地强烈，与之相适应的
是健⾝⾏业的发展。在⼩区、公共场所⾥各种健⾝会馆和健⾝⽅式充斥着整个健⾝⾏业，⽽伴随着的巨⼤商机也带来巨额利
润。以健⾝器材为例，截⾄2010年5⽉底，全国共有规模以上健⾝器材企业356家。2010年1～5⽉，健⾝器材⾏业累计实现销
售收⼊99.74亿元，同⽐增长36.20%。共计实现利润总额3.1亿元，同⽐增长152.71%（数据来源《中国健⾝器材⾏业调查报
告》）。

同时，中国居民的健⾝需求也在逐步增长。以城市居民例，2012年的⼀份⽹络健⾝调查显⽰41.0%的⼈在最近⼀年去过健⾝
房，在健⾝房健⾝的⼈平均坚持了4个⽉时间。⽽在公共场所健⾝的⼈群在调查中显⽰有20.0%的⼈，主要为中⽼年⼈，平均
健⾝时间则为8个⽉。调查发现：31.0%的受访者对教练的专业⽔平最看重，⼤部分的受访者愿意听从专业⼈⼠意见（数据来



源《健⾝⼈群市场调研》）。

可以预见，健⾝⾏业随着中国居民收⼊的提⾼还将呈现扩展的阶段，但是令⼈感到意外的是，在西⽅作为健⾝⾏业标志性的健
⾝房连锁经营企业却在中国遇到了挫折。从2004年以前，健⾝⾏业的⽑利率⾼达40%以上，到现今的4%左右，致使健⾝企业
刮起倒闭风潮。如此⼤的反差原因是什么呢？事实上原因⽆⾮是两种，⼀个是时间上的不充裕，另⼀个是经济条件的限制。在
《中国年轻⼈健康调查报告》中，90%以上不做或很少做健⾝运动的受访者都是以“⼯作忙”作为借⼝，同时认为去专门的健⾝
场所或专门的健⾝时间⽐较⿇烦，更希望有⼀种便捷的、更有针对性的健⾝⽅式。

通过上述数据可以分析出⼈们对健⾝的需求状态―― 愿意在健⾝产品上进⾏消费，但是在健⾝时间和健⾝场所上更希望随意
⼀些。与⼤众化的健⾝⽅式相⽐，更希望获得有针对性的个⼈健⾝指导，且价格要在经济能⼒承受范围内不成为负担。所以，
结合以上特点能够得出，性价⽐⾼的便携式的智能化健⾝设备具有⼴阔的市场。

3 便携式健⾝产品商务模式的设计

在建⽴商务模式之前，必须对消费者盈余（Consumer surplus）做出估算，从⽽寻找到适合物联⽹便携式健⾝产品的利润切
⼊点。做到这⼀点需要了解消费者的⽀付意愿减去实际⽀付花费来获得购买意愿参数。其公式如下：

式中，CS代表消费者盈余，Pmkt是平均购买价格，Qmkt是在平均价格基础上购买的总量，Pmax是最⼤意愿花费。除了获得
消费者盈余之外，要想得到交易收益范畴必须知道⽣产者盈余，计算两种盈余的差值。从⽣产者盈余的定义上就是卖者得到的
收⼊减去卖者的实际成本，将其代⼊总剩余公式，可得到：

总剩余=消费者意愿花费-卖者的实际成本

即

式中，W代表总剩余，PS代表⽣产者盈余，Q1是消费者意愿总量，Q0是卖者收⼊总量，P1是消费者意愿花费，P0是卖者的
成本花费。根据国家统计局 《2012年城镇居民⼈均可⽀配收⼊》报告中全年⼈均可⽀配收⼊36 469元，乘以2012年CPI医疗
保健个⼈⽤品⽐重为11.34%，可得到消费⽀出为4 136元。将此结果假设为消费者意愿花费代⼊公式，假设W为0，则得到实
际成本为4 136元。

由上⾯数据和物联⽹便携式产品特征可得出：便携式健⾝产品的商务模式必须是⼀种低成本运营模式，其成本全年应控制在4
000元左右以下。那么能够实现这⼀⽬标的模式应该以服务为主，通过固定硬件基础架构实现服务附加值收益。

图2便携式健⾝产品收益模式

图2所⽰是便携式健⾝产品收益模式。其商务模式以健⾝机构提供服务为主，依托物联⽹的⽹络特征和技术⼿段，健⾝机构可
以通过出租或免费提供终端传感器的⽅式获得⽤户的粘合度，从终端传感器上获得⽤户⾝体状况信息、医疗需求信息、保健需
求信息等内容，然后根据这些信息进⾏数据的整合和分析，制定现阶段合理的健⾝指导⽅案，以及对⽤户求助信息的应答，建
⽴⽤户的个⼈医疗档案，为⽤户提供全天候的医疗健⾝服务。健⾝服务机构根据⽤户使⽤服务内容进⾏收费，例如，⽤户需要
获得每天的健⾝提醒服务，机构可以进⾏来电提醒，从中收取相应的提醒费⽤。

在这⼀模式中，健⾝服务机构主要任务是完成医疗健⾝相关资源的整合，通过物联⽹为⽤户提供相应服务，建⽴属于⽤户个⼈
的健康档案，获得⽤户粘合度后收取相应费⽤。⼈均全年医疗保健上的花费在4000元的情况，以及医疗⾏业的信息具有普遍
性的特点，决定服务资源整合度越⾼则成本越低，因此盈利的关键因素在于健⾝服务机构对信息的收集和处理能⼒上。信息的
处理主要依靠物联⽹系统中云计算技术的应⽤，在初期的建设中云计算技术会产⽣⾼额的服务器费⽤，但是随着时间的推移，
其⾼容错、⾼运算、⾼可扩充能⼒和⾼稳定性极⼤地降低了系统的运⾏成本，同时由于提供的是服务信息，⼀般不存在售后等
因素，产品成本将进⼀步降低。该收益模式的特点是前期投⼊较⼤，运维成本较低，后期收益可观。另⼀⽅⾯，⾼成本的云计
算服务器集群可以通过租⽤公共云平台来获得计算能⼒，例如，亚马逊提供的云服务业务，可以根据租⽤者需求灵活调整计算
资源。这样的好处是降低了健⾝服务机构的前期投⼊成本，为快速获利提供机会。

4 结 语

通过上述分析可以得出，采⽤物联⽹技术的便携式产品商务模式将主要以信息服务为盈利出发点，依靠低成本运营来获得收
益。⽽物联⽹核⼼的云计算技术⼜为系统提供了可靠的技术保障，灵活部署、⾼扩展、⾼可利⽤的云平台特点使得从业者不⽤
花费太多成本投⼊到运维中。另外，公共云平台的可租⽤特点，也让健⾝服务机构的前期投⼊成本⼤⼤降低。虽然物联⽹健⾝
系统看似庞⼤，但其实际设备运维成本并不⾼，通过租⽤公共云计算资源就可以搭建属于⾃⼰的平台。

客户端的智能传感器与智能⼿机的结合，让消费者获得了实时的⾝体监控服务、健⾝指导服务、医疗求助服务等功能，就相当
于⼀个私⼈医⽣始终陪伴在周围。根据收集信息建⽴起的⾝体状况档案可以在⽤户需要时提供给相关医疗机构，为⽤户就医建
⽴全⾯的信息保障。通过服务建⽴⽤户粘合度，使得盈利规模保持稳定，同时获得服务信息的花费也能够控制在消费者可⽀出
范围内。

因此，采⽤以服务为主要盈利⽅式的物联⽹便携式建设产品商务模式可以在中国市场上得到推⼴，⽽且这种⽅式可以促进物联
⽹技术在健⾝⾏业的⼤规模应⽤，挖掘健⾝市场潜⼒，提供⼀种新的盈利增长点。
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上海索博智能电⼦ (中国 )有限公司

上海索博智能电⼦(中国)有限公司，是⼀家专业的研发与⽣产智能照明、智能电器、智能安防等智能家居产品的国际型⽣产企
业，拥有亚洲最⼤的智能家居研发中⼼与⽣产基地，也是最早将荷兰PLC-BUS及美国X10等成熟智能家居产品与理念引⼊中
国的智能家居龙头企业。

作为智能家居⾏业的导航者，⽬前索博的产品有⼀半以上供应国内市场，另⼀半产品远销欧美、东南亚、澳⼤利亚等70多个
国家和地区，⽣产包括EON3、S-10、PLC-BUS在内的五⼗多个品牌的智能家居产品。

索博智能(天津)⽣产基地，拥有国际先进的研发设备和测试仪器。⼀流的开发环境，为科技⼈员提供了精良的研发平台。研发
有⼆⼗三⼤类，上百种国际标准的智能家居系列产品，各项指标均通过欧洲联盟CE认证，并拥有300多项⾃主知识产权。

索博公司⾃成⽴以来，得到了⾏业及⽤户的肯定。在2003年，深圳“住交会”上被评为“全国智能楼宇优秀企业”20强之⼀。在
2004年，上海“住交会”上被评为“中国智能家居⼗⼤品牌”榜⾸，并被中国轻⼯局质量保障中⼼评定为“质量、信誉双保障⽰范单
位”，并受到央视、东⽅电视台、千家⽹、中国智能家居营销商务联盟⽹等媒体多次采访报道，受到各界的⼀致好评。索博肩
负推动国内智能家居市场健康发展的历史使命，愿跟同⾏业兄弟企业共同为推动国内智能家居的建设与发展作出微薄贡献。

索博⽬前已致⼒于PLC-BUS(电⼒线通信总线技术)在中国的推⼴与应⽤。电⼒线通信总线技术(PLC-BUS)是⼀种⾼稳定性及
较⾼价格性能⽐的双向电⼒线通信总线技术，它主要利⽤已有的电⼒线来实现对家⽤电器及办公设备的智能控制。

PLC-BUS系统⾃诞⽣以来，如⾬后春笋般被⼴为应⽤与传播，据ATS公司2004年市场调查报告证实，现已占有欧洲民⽤智能
控制市场43．7％的市场份额，在全世界民⽤智能控制市场10．4％的市场份额；ATS公司已于2005年全⾯进⼊美国市场，它
已跟美国最著名的SMARTHOME公司建⽴了商业合作关系；PLC-BUS系统在中国⾸次推出也标志着ATS公司迈出了进军亚太
市场战略计划的第⼀步，同时也是ATS公司把中国作为它亚太地区市场最核⼼市场战略的考虑，因为中国已逐步成为未来亚太
地区最具潜⼒的巨型消费市场。

索博作为PLC-BUS系统在国内的导⼈者，我们相信它将全⾯影响与推动国内智能家居市场的迅速发展，将对智能家居⾏业结
构产⽣⾰命的影响，它的推出必将成为国内智能家居⾏业发展的⼀个重⼤⾰命性的⾥程碑；索博作为智能家居⾏业新技术的领
导者，将会继续不断地把世界最先进的技术与理念带⼈中国，让国⼈感受最先进的智能⽣活⽅式与⽣活理念。

注：本⽂为⽹友上传，不代表本站观点，与本站⽴场⽆关。
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